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RESUMEN  
 
El presente trabajo de investigación, recopila información de diversos autores con el objetivo de 
describir cómo influye la aplicación de técnicas de venta en el proceso de la negociación y como 
estas pueden inclinar la balanza de manera positiva en el desarrollo de las negociaciones para un 
mercado tan competitivo y feroz en el que nos encontramos actualmente. El mercado exige que el 
sector empresarial este constantemente generando valor agregado, lo cual haga diferenciarlos de 
sus competidores más cercanos, las distintas técnicas de ventas existentes pueden aportar este 
valor agregado que se refleja en negociaciones comerciales sostenibles en el tiempo aportando una 
mayor estabilidad y rentabilidad para las empresas. 
La metodología de este estudio es del tipo descriptivo, muestra no probabilística, con un diseño no 
experimental y corte trasversal. La cantidad de documentos utilizados fueron 33 para el uso de la 
introducción y resultados. 
Por medio de los resultados obtenidos se pudo comprender la importancia de la aplicación de 
técnicas de venta y como estas influyen en el proceso de la negociación, siendo de mucha relevancia 
el conocimiento, capacitación y desenvolvimiento de los representantes de ventas para realizar un 
cierre efectivo de ventas. 
Palabras claves: técnicas de venta, ventas, proceso de negociación, cierre de ventas, cierre efectivo 
de ventas, proceso de la venta negociación. 
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 CAPÍTULO I INTRODUCCIÓN  
 
La importancia de las ventas está orientada fundamentalmente en el concepto de que el ser 
humano compra más productos o servicios si se aplican técnicas de ventas minuciosas y de que 
producir grandes cantidades de ventas aporta más utilidades. No solo se hace hincapié en las ventas 
al consumidor final, si no que a la vez estimula que los detallistas incentiven los bienes y servicios 
de los fabricantes con más ímpetu, tal como lo sustenta Lamb, Hair, McDaniel (2014) en su libro 
MKTG Marketing. Donde a la vez refiere que el inconveniente fundamental de las ventas es que no 
se considera cuales son realmente las necesidades y deseos de los mercados. Además, las 
empresas comercializadoras descubren frecuentemente que a pesar de la clase de su equipo de 
ventas, estos no están en la facultad de convencer a los clientes en adquieran bienes o servicios. 
Al realizar un análisis del proceso de la negociación se puede explicar que el adecuado 
manejo de las técnicas de venta influye en el proceso de negociación con el fin de buscar un cierre 
efectivo de la venta, llevando a  generar grandes ganancias económicas, por el contrario su 
aplicación inequívoca por lo general causa frustración. El retrato de este último aspecto se refleja 
muy bien en el libro La muerte de un Viajante, de Arthur Miller. El vendedor tiene que hacer frente, 
a menudo, a un alto nivel de rechazo (ocho de cada 10 intentos son rechazados). (Torres 2014, pág. 
69). Hoy en día los vendedores pasaron de desarrollar la venta tradicional a la venta consultiva, 
quienes son capaces de aplicar manejo persuasivo, psicológico, observacional, manejo de lenguaje 
verbal y no verbal y distintas técnicas que le permitan cerrar negociaciones a largo plazo (Torres, 
2014). 
 Por ende, hablar de técnicas de venta lleva a pensar en un conjunto de procesos a seguir 
para realizar una venta efectiva sobre cualquier actividad en la que desempeña su labor un 
representante de ventas; sin embargo aplicar las técnicas de venta significa desarrollar la habilidad 
de traducir las características de un producto o servicio en ventajas y beneficios para el comprador 
o usuario. Para ello es importante desarrollar un plan ordenado, analítico y lógico cuyos resultados 
se traduzcan en ganancia tanto para el comprador como para el vendedor. “Las técnicas de venta 
implican saber los siguientes puntos: ¿Qué hacer durante los primeros quince minutos de una 
entrevista?, ¿Cómo hacer una presentación de experto profesional?, ¿Cómo expresar las 
características y funciones del producto o servicio?” (Torres, 2014, p. 69). Las técnicas de venta 
forman parte de los métodos usados en el mundo de las ventas, a ello se necesita aplicar la 
experiencia y pronosticar cuales son las motivaciones que impulsan a los clientes a comprar (Torres, 
2014). 
La aplicación de las técnicas de venta responde a las expectativas que el cliente puede 
percibir en el proceso de la negociación, por ello es importante generar confianza y gestionar una 
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adecuada percepción, esto permitirá al vendedor construir relaciones a largo plazo, podemos 
traducirlo en fidelización lo que origina que los clientes elijan una determinada empresa para 
efectuar sus compras de manera constante. Si al gestionar un negocio se consigue fidelizar a los 
clientes se obtiene el éxito deseado, a la vez los clientes recomendarán los producto a otros clientes 
(Naranjo, 2011). Otro aspecto beneficioso al aplicar una técnica es en el cierra de la venta, momento 
determinante en la entrevista comercial, en donde se obtendrá la aprobación o desaprobación de la 
compra, esto hace imprescindible detectar cual será el momento más oportuno para intentar llevar 
a cabo el cierre (Naranjo, 2011). 
 Para el representante de ventas el proceso de la promoción de un producto se centra en 
atraer la atención del cliente; para lograr esto es necesario que el profesional puede efectuar un 
saludo amable con un tono de voz y expresión corporal adecuados o utilizar información llamativa; 
para luego proseguir con una buena presentación de ventas o demostración que creen interés por 
el producto; luego de evidenciar que las características del producto ayudará a satisfacer las 
necesidades del cliente estas despertaran el deseo por adquirir el producto, finalmente con un firme 
argumento para cerrar la venta y generar la acción de compra.  
 En la actualidad, la negociación resulta de mucha importancia, ya que en un mercado 
competitivo donde los cambios son constantes y la competencia se incrementa, es necesario tomar 
acciones rápidas, inclusive acordar alianzas con el propósito de aumentar el valor percibido por los 
posibles contrincantes. Hoy en día el conflicto dentro de las compañías y entre ellas es inevitable, 
por lo tanto tener personas adecuadamente entrenadas para negociar eficientemente genera una 
ventaja competitiva (Bartack, 2009). Para hablar de negociación debemos de tener claro que en 
todo momento las personas se encuentran buscando mejores opciones u oportunidades, como por 
ejemplo entre amigos tomando la decisión de que película ver, los hijos negocian para ver un 
programa de televisión, las compañías negocian para la compra de su materia prima y al momento 
de vender sus productos, los especialistas en leyes negocian para llegar a un acuerdo antes de 
presentar una demanda, las autoridades policiales negocias con secuestradores para la libertad de 
rehenes, entre países negocian para tratado de libre comercio. Después de analizar estos ejemplos 
de negociaciones podemos tener más claros que el proceso de una negociación no solo se da entre 
expertos de la materia si no que es algo que todas las personas realizan en la vida cotidiana ya que 
en todo momento están tratando de encontrar mejores oportunidades (Lewicki, 2012). 
Es importante comprender que la negociación es una manera de tomar decisiones en la que 
intervienen dos o más partes en donde se busca resolver el interés expuesto por ambos. Se debe 
tener en cuenta que para muchas personas concertación y negociación significan los mismos pero 
para el estudio de este artículo emplearemos concertación cuando una parte gana y otra pierde, 
mientras en una negociación ambas partes salen ganando. En una negociación se analizan muchos 
factores de importancia para las ambas partes, para esto una negociación inicia mucho antes de 
que ambas partes se sienten a exponer sus términos y condiciones ya que esta inicia desde la 
planificación de sus oportunidades y desventajas, al momento de negociar es importante identificar 
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los interés ocultos para poder plantear propuestas que lleven a un buen puerto a ambas partes. 
(Lewicki, 2012). 
Al explorar la literatura disponible, en bases de datos de Scielo, Redalyc y en Google 
Académico no existen estudios de revisión sistemática que hable sobre la influencia de las Técnicas 
de Venta en el proceso de la negociación, por lo cual encontrar una fuente de literatura que 
promueva la investigación acerca de la influencia de las Técnicas de Ventas en el Proceso de la 
Negociación, servirá para las personas o empresas involucradas en cualquier tipo de actividad 
comercial, en donde de una buena negociación se puede obtener grandes beneficios económicos. 
En este sentido, el objeto del presente estudio es realizar una revisión sistemática sobre La 
Influencia de las Técnica de Venta en el Proceso de la Negociación, específicamente en la aplicación 
de las Técnicas de Venta publicadas por fuentes Peruanas, Mexicanas, Ecuatorianas, 
Guatemaltecas, colombianas y españolas, a través de un marco referente a las bases teóricas, sus 
características, la clasificación de estas y finalmente los beneficios e impacto.  
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 CAPÍTULO 2  METODOLOGÍA  
  
2.1  Selección de estudios  
La recopilación de información se realizó durante los meses de noviembre y diciembre del 
año 2017 y enero del año 2018, considerando como criterios de inclusión (1) que los artículos sean 
estudios empíricos o instrumentales los cuales generen y aporten beneficios acerca de la aplicación 
de las técnicas de venta para el logro de un cierre de ventas efectivo, y (2) que hayan sido publicados 
a partir del año 2009 en español o inglés. Con el propósito de iniciar el procedimiento de búsqueda 
de la unidad de análisis, se utilizaron palabras clave o términos como: técnicas de venta, ventas, 
proceso de negociación, cierre de ventas, cierre efectivo de ventas, proceso de la venta, sales, 
business, effective sale  
El proceso de búsqueda se dividió en tres fases: 
(a) La primera etapa se identificó libros; los cuales se encuentran en bases de datos de la 
biblioteca virtual de la universidad Privada del Norte (e-libro) y la sede central de 
biblioteca física de la misma universidad. 
(b) La segunda etapa consistió en la identificación de tesis regionales, nacionales e 
internacionales en base de datos de Alicia Concytec, repositorio de tesis de 
universidades peruanas y extranjeras a través del buscador google y el repositorio de 
tesis físico de la Universidad Privada del Norte. 
(c) Finalmente se realizó una búsqueda en google con la finalidad de identificar artículos 
publicados en revistas que no estén indexadas en ninguna de las bases de datos 
mencionadas. 
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2.2  Codificación de los datos  
El proceso de codificación de los artículos seleccionados fue elaborado por los autores, 
quienes recopilaron la información respecto al tema en estudio, esta recopilación se logró a través 
de libros, tesis, artículos y publicaciones indexadas con máximo de antigüedad al año 2009. 
Asimismo se obtuvo información respecto al diseño de la investigación (tipo y sustento bibliográfico). 
La selección y pre selección de las fuentes de investigación se realizó de la siguiente manera: 
 Se obtuvieron 58 libros de cuales se filtraron 26 libros con términos referentes al 
tema y de estos fueron útiles 13 para el informe final. 
 Se obtuvieron 43 tesis de las cuales se filtraron 18 tesis con términos referentes al 
tema y de estas fueron útiles 12 para el informe final. 
 Se obtuvieron 20 artículos de los cuales se filtraron 8 con términos referentes al 
tema y de estos fueron utilizados 4 para el informe final 
 
 Finalmente, se examinaron los instrumentos utilizados (nombre del instrumento, cita 
bibliográfica de la versión utilizada y método de estimación de la confiabilidad), puntos de corte y 
descripción de variables. 
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Figura N° 1: Proceso de codificación de datos  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
20 Artículos 
1er filtro (12) 
2do filtro (8) 
58 Libros 
1er filtro (26) 
2do filtro (13) 
43 Tesis 
1er filtro (18) 
2do filtro (12) 
 Filtros: Antigüedad, Procedencia, Idioma 
Filtro: Congruencia con la línea de 
investigación 
Artículos útiles para el uso de la investigación 
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 CAPÍTULO 3  RESULTADOS  
 
Tabla 1 
Fuentes de investigación acerca de la influencia de las técnicas de venta en el proceso de la negociación 
Título de las investigaciones Autores 
Caracterización de la capacitación en técnicas de ventas en la 
micro y pequeñas empresas del sector comercio – rubro ventas al 
por menor de productos textiles y calzados (zapaterías) del distrito 
de Huaraz. 
 
Aplicación de la técnica A.I.D.A. para incrementar las ventas de la 
Empresa Glorisa S.A.C. de la ciudad de Trujillo. 
 
Aplicación de los elementos de marketing para incrementar las 
ventas de los embutidos La Madrileña de la ciudad de Latacunga 
Ecuador.     
 
(Enríquez, 2015) 
 
 
 
(Gordillo & Jiménez, 2015) 
 
 
(Maigua, 2012) 
 
 
Comunicación comercial efectiva del asesor de ventas hacia el 
cliente de la ciudad de la Empresa GE Money de Guatemala.  
 
(Montenegro, 2010) 
 
 
Programa de capacitación sobre la técnica de ventas AIDA para 
mejorar el proceso de ventas en una empresa comercializadora de 
vidrios y aluminios de la ciudad de Sonora – México.   
                              
(Ortega, 2013) 
 
Influencia de la Técnica AIDA en las ventas de los representantes 
médicos de Medifarma S.A. – Sucursal La Libertad. 
 
(Villegas & Aldave, 2016) 
 
Estrategias de negociación de ventas centralizadas en un 
conglomerado de empresas de la ciudad de Cali. 
 
Análisis del proceso de negociación aplicada a la industria de 
distribuidores ecuatorianos de digitalización e impresión de 
imagen para diagnóstico médico Con Estados Unidos y China. 
Periodo 2013 – 2014 
 
Impacto de la capacitación en negociación de los graduados de 
MBAs y Maestrías especializadas en su gestión laboral de la 
ciudad de Catalunya. 
 
(Escobar & Pérez, 2011) 
 
 
(Berrazueta, 2014) 
 
 
 
(Talavera, 2015) 
 
 
Estudio de las estrategias de ventas y negociación aplicadas en las 
pymes del sector comercial de la ciudad de milagro. 
 
Estilos de negociación de los jefes de una empresa que produce y 
distribuye productos de consumo masivo en la ciudad de 
Guatemala. 
 
(Ortega, 2015) 
 
 
 
Porras, 2013) 
 
 
(Paredes, 2010) 
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Las habilidades interpersonales para la negociación según el estilo 
de vida y el nivel ocupacional en empresas productoras del Perú. 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
  
 En la presente tabla, se codifican todas las investigaciones (tesis) que son de uso para la 
presente revisión sistemática. Entre ellas se encuentran documentos procedentes de diversos 
países, entre los cuales se encuentra: Perú, Ecuador, Colombia, Guatemala, España, México. La 
antigüedad de dichas investigaciones data desde el año 2009 hasta el año 2016. El criterio usado 
para el hallazgo de estas investigaciones se basó en la aplicación de las técnicas de venta y los 
procesos de negociación para el logro de una venta efectiva, así como en la capacidad de 
conocimiento que estas otorgan a los representantes de venta frente a un proceso de venta o 
negociación. Además, se destaca que cada investigación es clasificada de acuerdo con las 
dimensiones que presenta la aplicación de las técnicas de ventas en el proceso de la negociación: 
Acción, interés, deseo, acción. 
Al hacer uso de la antigüedad de las publicaciones, se puede encontrar algunos estudios 
que datan desde el año 2000, indicando además, que las fechas en las que las investigaciones 
respecto al tema en mención se presentan con mayor disponibilidad son en el período de años 
comprendido desde 2010 hasta 2017, en la que el periodo correspondiente entre 2014 y 2017 son 
los que aportan más investigaciones al presente estudio de revisión sistemática. En lo que respecta 
a la filiación de los autores, la procedencia de las investigaciones en su mayoría corresponde a 
fuentes internacionales (8 aproximadamente), latinoamericanas, entre las cuales figuran 
investigaciones ecuatorianas, guatemaltecas, colombianas, mexicanas. Asimismo participan en esta 
investigación fuentes de información europeas como España. 
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Tabla 2 
Fuentes de investigación acerca de Técnicas de ventas y negociación 
Libros Autores 
 
Marketing de servicios. Conceptos, estrategias y 
casos, cuarta edición,  México, DF. 
Marketing. Séptima edición. Edición del estudiante, 
México, DF. 
Administración en ventas. México, D.F., MX: Grupo 
Editorial Patria. Retrieved 
from http://www.ebrary.com 
Gerencia de Ventas. Colombia: Mc Graw Hill. 
Manual: técnicas de venta. Retrieved 
from http://ebookcentral.proquest.com 
Técnicas de venta: uf0031. Retrieved 
from http://ebookcentral.proquest.com 
Metodología de la investigación, México, sexta 
edición. 
Metodología de la investigación cualitativa, España 
quinta edición. 
La Gestión del Marketing de Servicios, Buenos 
Aires – Argentina. 
Técnicas de venta (uf0031). Retrieved from  
 http://ebookcentral.proquest.com 
Vendele a la mente no a la gente. Lima: 
Business & Innovation institute of America – 
BIIA. 
Fundamentos de negociación (5a. ed.) 
Retrieved from 
    http://ebookcentral.proquest.com 
La negociación efectiva. Retrieved from 
http://ebookcentral.proquest.com 
 
Hoffman, D. & Bateson, J. (2012) 
 
Lamb, W., Hair, J. & McDaniel, C. (2014) 
 
Torres, M. V. (2014) 
 
 
Soto, G. J., Ruiz, J.F. & Echevarria, J. (2012) 
 
Mañas, V. L. (2014) 
 
Arenal, L. C. (2017) 
 
Hernández, R., Fernández, C. & Baptista, M. (2014) 
 
Ruiz, J. (2012) 
Fernández, P. & Bajac, H. (2012) 
 
Viciana, P. A. (2011) 
Klaric, J. (2014) 
 
Lewicki, R. J., Saunders, D.  S., & Barry, B.  
(2012) 
 
Bartak, P. J. (2009) 
 
  
Fuente: Elaboración propia 
 
Varios autores hablan que indefectiblemente cada proceso de negociación es una realidad 
distinta y requiere capacidades y destrezas distintas, siendo posible seguir pautas básicas que guíen 
al representante de ventas en el trascurso del proceso de negociación. 
A pesar de que es factible que pueda haber individuos con destrezas especiales para 
negociar, el experto negociador de hoy en día se hace y no nace; eso quiere decir que se puede 
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trabajar en competencias que aporten a tener éxito en las negociaciones, entre las que destacan el 
optimismo, la motivación, la consistencia, la integridad, la reserva, la desconfianza equilibrada, la 
conducta curiosa, la planificación, la humildad, la escucha, la flexibilidad, la confianza, la emoción, 
lo social, lo físico y lo técnico. 
Asimismo el desarrollo de la sociedad del conocimiento y del talento como ventaja más 
buscada, están incitando, junto con el auge de las nuevas tecnologías y el nuevo rol del consumidor 
la creación de nuevos espacios competitivos; en estos nuevos espacios las capacidades 
negociadoras de las empresas y sus representantes de venta deben estar desarrolladas al máximo. 
Ya no es solo negociar con los proveedores y distribuidores, ahora se negocia con compañías de 
otros sectores, colaboradores y otros participantes de nuevas redes de valor; en esta realidad, 
aquellos que mejor negocian tienen mayor posibilidad. 
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Tabla 3 
Fuentes de investigación acerca de las técnicas de venta y el proceso de  negociación 
Artículos Fuentes 
Centro GLD.com (2018) Secretos de los vendedores 
exitosos. 
http://www.centrogdl.com/a/secretos-de-los-
vendedores-exitosos-20120503 
 
Emprendices (2015) Etapas del proceso de venta  
Force Manager (2017) La 7 Mejores técnicas de 
cierre de ventas. 
 
Tendencias (2017) Las técnicas de venta de los 
vendedores 3.0 
 
Muñiz, R (2018) Técnicas y procesos de 
negociación. 
 
Conexión Esan (2016) La importancia de la 
negociación en diferentes situaciones 
 
Grandes Pymes (2014) El proceso de negociación: 
las fases, el negociador, los conflictos. 
 
Cicap (2016) Negociación: Etapas y estrategias 
para obtener mejores resultados 
https://www.emprendices.co/etapas-del-proceso-de-
venta/ 
http://blog.forcemanager.net/7-mejores-tecnicas-
cierre-ventas 
 
http://www.laregion.es/articulo/tendencias/tecnicas-
venta-vendedores-30/20170119093656679116.html 
 
http://www.marketing-xxi.com/tecnicas-y-procesos-
de-negociacion-102.htm 
 
http://www.centrogdl.com/a/secretos-de-los-
vendedores-exitosos-20120503 
 
http://www.grandespymes.com.ar/2017/07/20/el-
proceso-de-negociacion-las-fases-el-negociador-los-
conflictos/ 
http://www.cicap.ucr.ac.cr/web/negociacion-etapas-
estrategias-obtener-mejores-resultados/ 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 En la presente tabla, se codifica todos los artículos que son de uso para la presente revisión 
sistemática, para lo cual nos hemos valido del buscador Google, fiándonos de artículos publicados 
por autores y grupos empresariales de confianza, entre los más de dos mil artículos entre técnicas 
de venta y negociación de diversos países y universidades de diversos países, la antigüedad de 
dichas publicaciones data del 2009 hasta el 2018. El criterio usado para el hallazgo de estas 
publicaciones se basó en los términos de técnicas de venta y procesos de negociación. 
 Al hacer uso de la antigüedad de las publicaciones, se puede encontrar publicaciones 
actuales desde el 2017 a la fecha, lo que permite considerar información latente de la realidad del 
mercado actual y como este impacta en la investigación en estudio. 
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 CAPÍTULO 4  DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES  
Nuestra investigación tiene la intención de aportar al entendimiento sobre la aplicación de 
las técnicas de ventas, a los representantes de ventas de las diferentes compañías, como una 
herramienta en el proceso de negociación con los clientes; ya que al aplicar de manera correcta las 
técnicas se tiene una mayor probabilidad de concretar una venta efectiva. 
Asimismo la presente investigación se justifica en que los autores considerar que al obtener 
un cierre de ventas efectivo significa que el cliente bajo su percepción se encuentra satisfecho con 
la negociación. Tal como lo menciona Barrio (2012), en donde se define que actualmente, es cada 
vez mayor el número de organizaciones consientes del valor que añade una buena función de ventas. 
Por otro lado se puede identificar si los representantes de ventas aplican de manera empírica las 
técnicas de ventas en mayor o menor nivel y cuál es la percepción de los clientes durante el proceso 
de ventas mediante el cierre de la negociación. 
 
Según Viciana (2011) para que el vendedor pueda describir las características y beneficios 
del producto que ofrece, necesita dominar y emplear correctamente distintas técnicas de venta y su 
aplicación que le permita explicar desde el inicio hasta el final. 
 
Asimismo Klaric (2014) para lograr la atención se debe buscar elementos conocidos, 
elementos novedosos, primero algo conocido y habitual, luego se empieza a explorar lo nuevo, 
generar expectativa y venderle a la imaginación, porque al cerebro le fascina que le digan que algo 
más va a pasar, que hay algo por descubrir. Darle la forma correcta de atención, brindarle al cliente 
la información y dejarlo disfrutar, siempre tratar de solucionar cada cosa.  
 
De igual manera Klaric (2014) define que el interés es Involucrar emocionalmente al cliente 
quien desea que le brinden felicidad y experiencias positivas a través del producto y también en el 
proceso de compra, las personas desean que les hagan grata la experiencia, las personas desean 
vivir emociones agradables, por ende el discurso de venta tiene que enfocarse en como el producto 
va aportar a su vida y va a sentirse más feliz con la experiencia de tener este bien. 
 
Por otro lado Klaric (2014) define al deseo como la percepción del estado real, el cliente 
debe tener una promesa que va a vivir algo positivo, pero también puede reconectarlo con momentos 
que ya vivió como cuando se le  hace referencia a unas vacaciones felices, a veces los productos 
pueden ayudar al cliente a evitar y escapar de situaciones por eso se debe conocer que es lo que 
el cliente necesita. 
 
Finalmente Torres (2014) describe que la acción de compra es la determinante por parte del 
individuo de adquirir un producto o servicio después de haber aplicado los pasos mencionados. Para 
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concretar una acción de compra se deben estimular en el comprador las emociones que lo lleven a 
dicha determinación. 
 
Según Fernández & Bajac (2012), La satisfacción no es una propiedad del producto, por el 
contrario es un examen que realiza el cliente sobre el servicio; en el presente escrito se nombra 
satisfacción al resultado de la consideración positiva del cliente en referencia a la percepción sobre 
la experiencia durante el acto de compra.  
Esta información permite analizar cuáles son los factores más importantes y en los que tiene 
que poner mayor énfasis las compañías y sus representantes de ventas para mejorar los procesos 
actuales de venta. También permite definir estrategias y tácticas que son de mucha utilidad para 
incrementar el nivel de venta tanto con los clientes actuales, como en la captación de nuevos clientes 
y como consecuencia mantener la rentabilidad. 
La presente investigación también representa un aporte académico y metodológico para la 
comprensión y entendimiento de las técnicas de venta y como puede influir en la percepción positiva 
o negativa de la satisfacción de los clientes. Como también será de mucha  utilidad para diferentes 
empresas. 
Dentro de las principales limitaciones en el desarrollo de la presente investigación hemos 
encontrado ausencia de bibliografía específica sobre una técnica de ventas en específico, asimismo 
acceso a fuentes bibliográficas confiables que contengan investigaciones aplicativas del tema en 
estudio. A razón de contar con información relevante y de comparación con los resultados obtenidos 
se ha considerado investigaciones similares pero aplicadas a distintos rubros de negocio, así como 
opiniones e información de autores y artículos publicados en web. Por otro lado el tiempo también 
ha sido una limitante para el desarrollo de las actividades de los autores en la presente investigación. 
Sin embargo ha primado el deseo y el interés de contribuir al conocimiento a través del presente 
estudio para el progreso y desarrollo de la ejecución de ventas de sus representantes y por tanto 
con la mejora de los resultados.  
Finalmente esta investigación tiene fundamento en la carrera de administración y gestión 
comercial en el curso de fundamentos de marketing, cuya rama de estudio se centra en investigar 
las necesidades o deseos de los consumidores para luego satisfacerlos de la mejor manera. 
Asimismo se fundamenta en el curso de técnicas de ventas que constituye el cuerpo de métodos 
usados en la profesión de ventas para lograr ventas efectivas. Ambos cursos son interesantes a la 
malla curricular de la carrera Administración y Gestión Comercial de la Universidad Privada del Norte 
de la ciudad de Trujillo. 
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4.1  Conclusiones  
Al analizar se puede afirmar que en los 33 documentos analizados existe correlación que: 
1) A utilizar técnicas de venta los asesores comerciales logran mayor efectividad al retener la 
atención de sus clientes potenciales. 2) Se comprobó que a través de la utilización de Técnicas de 
ventas, los representantes de venta alcanzan a promocionar de manera correcta y efectiva el 
producto en venta. 3) Se estableció que los representantes de venta utilizando técnicas de venta 
logran determinar y crear nuevas necesidades en sus clientes, factor favorable y necesario en las 
ventas. 4) Se comprobó que los asesores de venta son capaces de manejar de una mejor manera 
las objeciones de los clientes utilizando técnicas de venta efectivas, consiguiendo con esto clientes 
potenciales. 5) Asimismo se evidencio que al utilizar técnicas de venta la efectividad en producción 
es mayor, contribuyendo a que si una empresa aplica determinada técnica de venta en su área 
comercial tendrá un mayor margen de éxito para el logro de sus objetivos comerciales. 
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